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    那麼，我們要提供什麼樣的進一步服務呢？根據生前契約本身的說法，它是
要在當事人死亡之前事先按照當事人的意願予以當事人合適喪禮的安排。既然如
此，那麼我們在販售生前契約時，就不能只是把購買生前契約的好處說完，把相
關的權利義務交代清楚就夠了，還要進一步就喪禮的相關內容提供服務。這些內
容至少可以包括以下各點： 
一、 有關臨終狀態的各種訊息。由於我們平日的教育並沒有告訴我們如
何面對臨終，也沒有告訴我們在臨終前和臨終時該做些什麼事，以
至於突然間面對死亡往往會顯得十分手忙腳亂，遂讓許多殯葬業者
有機可乘。現在，我們既然採取生前契約的做法，目的就在於消解
過去趁火打劫的惡習，讓當事人可以理智地選擇他所要的喪禮，在
死亡來臨時家屬也能從容面對。因此，我們在販售生前契約的同時
也有必要將上述相關的臨終關懷的資訊提供給購買者，作為整個生
前契約販售服務體系的一環。 
二、 有關喪禮本身的服務。一般來講，販售生前契約的公司有的只是單
純的販售，本身並沒有相關的服務體系。因此，在販售完生前契約
之後，整個喪禮似乎就不再與他有任何關聯。屆時舉行喪禮時，喪
家可能會發現提供服務的是另一批不認識的人，使得喪家無法接納
這種買一回事、做一回事的服務模式。最後，如果服務過程一旦出
現問題，喪家自然會把帳算在販售生前契約的業者頭上。至於，同
時擁有販售生前契約和喪禮服務的公司，一旦需要提供喪禮服務
時，自然是由公司內部的禮儀師提供服務，即使遇到問題也比較容
易解決。無論如何，不管這家公司有無喪禮服務部門，身為生前契
約的販售者，我們都有責任和義務對購買者提供全程性的服務，以
確保服務過程的品質。 
三、 有關家屬關懷的服務。根據我們的了解，一般殯葬業者在辦完喪事
以後，就不再與家屬接觸，一方面固然是顧慮家屬對於死亡的禁
忌，避免過度的拜訪造成更多的誤會，誤以為業者還想來做生意，
一方面則是由於喪禮之後的作七、作百日、作對年、作三年等等部
分已經沒有什麼生意可做，就算有，也是別人賺走了，跟他們無關。
最近，許多業者為了增強自身的服務競爭力，也開始提供相關的服
務。例如寄發通知書給家屬，提醒何時該做何事。有的還進一步用
電話通知，讓家屬感覺業者的貼心服務。這些都屬於關懷家屬服務
的一部份。不過，只做到這樣程度的服務是不夠的。因為，這些服
務只是形式上的服務，對於家屬情感的調整並不能起實質的作用。
如此一來，這種服務就變成一種單純的行銷策略，而不具有悲傷輔
導的效果。為了真正達成關懷家屬的服務，我們應該由販售生前契
約的當事人提供不定期的探訪，藉著某些特殊的日子前往探望家
屬，讓家屬在最孤獨、無依的時刻獲最適時的關懷。這樣內在、人
性的服務，才能讓生前契約的服務成為真正圓滿的服務。否則，生
前契約的出現也只不過是另一種預售塔位的行銷手法罷了！ 
